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INTRODUCTION 
Le secteur hospitalier prive, ne des facilites 
economiques ouvertes dans les annees 
d'Apres Guerre a cherehe a se structurer 
lorsque 1'evolution des legislations a rendu 
plus complexe 1'equilibre economique de 
ces etablissements de soin. 
La puissance economique des hopitaux 
publiques CHU, CHR leur offrait une 
importante force de negociation face aux 
groupes pharmaceutiques. La taille plus 
modeste de la majorite des cliniques privees 
ne leur donnait pas individuellement cette 
facilite. Les medecins PDG, que le 
dynamisme avait amene jusqu'a la creation 
de leur entreprise n'avaient pas forcement 
1'interet, la competence ou le temps de 
mener a bien des negociations longues et 
fructueuses avec leurs partenaires 
economiques. 
De cet etat de fait des groupements 
regionaux ou nationaux se sont structures 
pour regrouper les potentiels de 
consommation offerts a 1'industrie 
pharmaceutique et profiter des competences 
reelles de negociation d'acteurs internes ou 
externes. 
C'est dans ce contexte general qu'est ne le 
CLUBHen 1980. 
2. PRESENTATION DU CLUB H 
2.1. HISTORIQUE ET STRUCTURE 
5 
Monsieur Yves BOUDIER, P.D.G. de la Polyclinique de Deauville avait compris 
Pinteret economique d'un regroupement de potentiels mais aussi de la 
concertation plus large des cliniques d'une meme region dans une optique de 
10 progres de gestion, d'etude des axes de developpement, de partage d'experiences 
specifiques ou d'etude des legislations et reglementations en vigueur. 
En 1980, il cree la societe YVES BOUDIER CONSEIL, ayant pour objet le 
conseil en gestion de cliniques privees et monte le CLUB H, club de cliniques 
15 privees en Normandie. 
Les annees qui suivent verront le developpement du CLUB H a d'autres CLUB H 
regionaux pour couvrir aujourd'hui la majeur partie du territoire national avec 150 
cliniques qui representent 4% des lits hospitaliers fran?ais. 
20 
De ses debuts en club regional, le CLUB H a cherche a conserver la specificite des 
regions en travaillant toujours par CLUB H regionaux. 
C'est de cette organisation que peut naitre une reelle dimension de club, par la 
participation active par region de 1'ensemble des acteurs des cliniques, Directeurs, 
5 Pharmaciens, Chefs de blocs operatoires, etc... 
II est a noter que cet equilibre fragile entre les interets d' une societe anonyme et 
la dimension quasi associative du CLUB H entraine de nombreux choix de gestion 
et de management visant a le preserver. 
10 Les CLUB H rcgionaux sont ce regroupement local de cliniques. Aucune structure 
physique n'est en place dans les regions, La structure « permanente » CLUB H est 
basee a Rouen (76). Sa composition est de 8 personnes, son P.D.G., un Directeur, 
un Animateur des regions, un Attache de direction, quatre assistantes. 
3 
2.2. ORGANISATION 
5 Nous n'aborderons ici que la partie « negociation » de 1'activite du CLUB H. 
L'autre partie qui comprend 1'ensemble des reflexions par commissions n'est pas 
directement liee a cette etude. II est important de noter cependant que cette 
seconde facette contribue pleinement a 1'originalite du CLUB H par rapport aux 
deux centrales d'achat nationales pour cliniques qui sont la CAHP et la CASSIC. 
10 Encore une fois 1'organisation de 1'activite centrale d'achat du CLUB H est 
cntieremcnt fondee sur les structures regionales. Nous verrons en fin de ce 
chapitre tout 1'interet economique que cela represente. 
15  2.2.1. DESCRIPT10N DES MARCIIES 
AujomxThui, le CLUB H travaille sur les marchcs suivants: 
20 
Specialites pharmaceutiques: 
Ce marche represente 1'ensemble des medicaments et solutes distribues par les 
laboratoires. 
25 
Consommablcs medicaux: 
Ce marche represente 1'ensemble des produits a usages uniques. Ce vaste marche 
peut comprendre aussi bien des compresses que des materiels de chirurgie, de 
30 gynecologie, etc... 
Divers: 
Ce marche regroupe aussi bien les gaz medicaux, le personnel medical interimaire 
35 que la blanchisserie, etc... 
Services generaux: 
Moins specifique a 1'activite medicale, ce marche regroupe la papeterie, les 
40 produits d'entretien, les produits de maintenance et 1'ensemble du petit materiel de 
restauration. 
Alimentation: 
45 Pour les cliniques ne sous-traitant pas leur restauration a des societes specialisees, 
ce marche represente la majeure partie de leurs achats de denrees. Le suivi de ce 
marche est lourd puisqu'il ne repond pas a la meme stabilite que les specialites et 
4 
les consommables mais est assujetti a des mouvements tarifaires lies aux cours des 
categories de produits. 
2.2.2. PROCESSUS D 'APPELS D 'OFFRES 
D'une fagon schematique prenons 1'exemple des appels d'offres en specialites 
pharmaceutiques: 
10 
Courant Juin Constitution des equipes 
de negociation. 
Choix d'un coordinateur economique 
par region qui sera le representant des 
ses confreres lors des rencontres de 
negociations nationales avec les 
laboratoires. II aura egalement en 
charge 1'animation des reunions 
regionales. II sera garant de la bonne 
circulation de l'information dans la 
region. II assume obligatoirement une 
responsabilite dans l'un des 
etablissements de la region.(Chef de 
bloc, pharmacien etc...) 
Fin Juin Envoi des enquetes de 
consommation 
Les enquetes de consommation sont 
remplies par les pharmaciens des 
etablissements pour determiner un 
potentiel national de consommation 
pour 1'annee a venir. Chaque annee 
50% des cliniques sont consultees. 
Mi-septembre Reunion de formation des 
negociateurs retenus. 
Un cabinet exterieur effectue cette 
formation a la negociation d'achat. 
pour souder 1'equipe et travailler sur la 
qualite des argumentaires. 
Mi-septembre a 
octobre 
Fin octobre 
Retour et saisie des 
enquetes de 
consommation, elaboration 
de 1'appel d'offres. 
Envoi de 1'appel d'offres 
5 
Novembre Reception des offres des 
laboratoires, saisie des 
rcponses preparation des 
documents de negociation. 
Novembre Negociations regionalcs Parallelement aux rencontres nationales 
avec les fournisseurs majeurs du 
marche, des rencontres regionales sont 
suivies par les pharmaciens pour les 
laboratoires representant une plus 
faible incidence sur le montant global 
des achats de la clinique. 
Debut decembre Semaine de negociation 
nationale 
Les fournisseurs majeurs sont convies a 
un entretien au cours duquel les prix 
annonces sont renegocies en fonction 
du marche. 
II s'ensuit une remise a jour des prix 
dans le SGBD. 
Mi- decembre Reunions regionales de 
referencement. 
Au cours d'une journee de 
referencement, chaque region va tour a 
tour choisir quels fournisseurs elle 
reference en exclusif ou en doublon. 
Cette reunion est animee par le 
pharmacien negociateur et un membre 
permanent du CLUB H. 
Fin decembre Confirmation fournisseurs A 1'issue des referencements regionaux 
chaque fournisseur regoit un protocole 
d'accord lui specifiant sur quels 
produits et sur quelles regions il a ete 
retenu. 
Fin decembre 
Debut janvier 
Envoi des catalogues 
Debut des nouvelles 
conditions! 
Les referencements etablis, des 
catalogues regionaux sont edites et 
envoyes dans chaque clinique. 
Le meme principe regit le fonctionnement des autres chapitres avec des 
adaptations liees aux specificites des marches. 
On comprend ici que la structure CLUB H n'est qu'un outil logistique au service 
des cliniques, developpant un fonctionnement tres «democratique» et 
6 
«participatif». Les negociations ont ete effectuees par les pharmaciens 
representant leurs confreres, les choix ont ete des choix regionaux par decisions 
collegiales de 1'ensemble des pharmaciens. 
Pour les laboratoires un reel interet economique decoule de cet esprit« club ». Un 
5 referencement national de fournisseurs semble toujours pour qui n'a pas participe 
a une negociation une contrainte imposee a laquelle il ne souhaite se soumettre 
plus qu'un outil d'aide pour sa propre gestion. Le choix tel qu'il est effectue est 
pour un pharmacien SON choix. De ce fait il se sent engage par un referencement 
et le suit ce qui ne semble pas etre toujours la norme dans la profession. Les 
10 laboratoires apprecient cette regle dujeu, il est difficile pour eux d'arriver 
jusqu'au bout de la negociation sans perdre quelques points mais la contrepartie 
est un retour sur investissement par de reelles parts de marche supplementaires. 
15 2.2.3. FRAIS D 'ASSISTANCE 
Ce service que l'on apporte aux laboratoires a un cout. Cest le cout de la 
structure. Chaque laboratoire reverse au CLUB H 2% du chiffre d'affaires qu'il a 
realise avec les cliniques adherentes. 
20 En fin de trimestre chaque laboratoire remplit un document de « releve de C.A. » 
qui sera ensuite renvoye au CLUB H et servira a 1'emission d'une facture de frais 
d'assistance. Cette operation etant importante pour la suite de 1'etude nous 
detaillons ici son fonctionnement. 
25/03, 25/06, 25/09, 25/10 Edition des releves de CA 
personnalises. 
II s'agit de 1'edition en 
tableau de la liste des 
cliniques pour lesquelles le 
fournisseur X a ete reference. 
Sur Pensemble des marches 
cela represente environ 400 
fournisseurs. 
31/12,31/03,30/06,30/09 
15/01, 15/04, 15/07, 15/10 
.../... 
25 
Envoi des bordereaux de 
releves de chiffre d'affaires 
aux fournisseurs 
Retour des bordereaux de 
releves de C.A. 
Saisie des CA et emission de 
la facture de 2% du C.A. 
declare. 
7 
3. ANALYSE DE L'EXISTANT 
5 3.1. L' ORGANIS ATION INFORMATIQUE 
L'organisation informatique est la suivante: 
Base sur un serveur en environnement DOS, le reseau du CLUB H comporte 8 
10 postes sous Windows equipes d'outils standards et de d'un ran-time Dbase IV. Ce 
dernier permet de faire tourner une application tres complete pour la gestion des 
appels d'offres et la gestion du CA des laboratoires. Les fichiers sont installes sur 
le disque dur du serveur, les traitements sont effectues sur les postes de travail. 
La stracture de la base est detaillee en annexe 1. 
15 L'application qui est un developpement « maison » reste souple et peut etre 
adaptee a nos evolutions d'organisation. 
Une rcflexion actuelle porte sur la migration de 1'application dans un 
environnement Windows permettant notamment des interfa?ages plus conviviaux 
avec les logiciels bureautiques Word et Excel et une utilisation plus agreable de 
20 1'application. 
3.2. ETUDE DES DOCUMENTS DE TRAVAIL EXISTANTS 
5 3.2.1. LESDOCUMENTSDE CHIFFRED'AFFAIRES 
Le document existant pour le traitement des chiffres d'affaires prcsente plusieurs 
10 caracteristiques: 
Emis directement sous D Base, d'une presentation tres simple liee au logiciel en 
environnement DOS, ce feuillet de 1 a 8 pages est edite par une requete qui 
pcrmet d'extraire pour un fournisseur donne les regions pour lesquelles il est 
reference. Le document stipule donc le nom du fournisseur et la liste des cliniques 
15 correspondant aux regions. Un fournisseur travaillant sur les 7 regions regoit donc 
un formulaire vierge de huit pages. La notion de cliniques n'a pas de lien avec la 
facturation mais permet de suivre activement 1'evolution commerciale d'un 
fournisseur. 
(Voir annexe). 
20 Le fournisseur remplit ce formulaire ou renvoie un listing de son C.A. tire de son 
svsteme informatique interne. Le formulaire retourne au CLUB II est manuscrit 
ou dactylographie. Dans le cas le plus frequent, environ 75% des retours c'est un 
listing qui est retourne. Dans 100% des cas les donnees sont issues d'un systeme 
informatique. 
25 Si de toute evidence, 1'exploitation par le laboratoire de notre document de 
« Releve de chiffre d'affaires » n'est pas aisee et quelque peu rebarbative, le 
traitement qui s'ensuit ne 1'est pas moins. 
Les listings ne presentent bicn souvent aucun point commun avec 1'organisation 
de la base de donnee. Cela s"explique par les clefs de tri proposees par les 
30 svstemes informatiques. ainsi on retrouve principalement les classements suivants: 
-Tri par codes internes du fichier client du laboratoire. 
-Tri par codes postaux. 
-Tri par produits ou classes de produits 
-Tri par codes de visiteurs regionaux 
35 -Tri par regions commerciales du laboratoire 
L'exploitation de ce type de listing est donc tres longue et represente un cout eleve 
pour le CLUB H. Outre le cout salarial, la lourdeur des traitements implique un 
retard de facturation qui a une incidence directe sur la gestion de tresorerie de 
40 1'entreprise. Le risque d'erreurs dans ce type de saisie n'est pas ncgligeablc. 
9 
3.2.2. LES DOCUMENTS DE MARCHE 
5 Les documents de marche sont Fensemble des documents circulant entre les 
cliniques, le CLUB H, les fournisseurs et les negociateurs regionaux pour preparer 
un appel d'offres, le negocier et informer les etablissements adherents. 
10 3.2.2.1. LTNQUETE DE CONSOMMATION 
L'enquete de consommation, nous Favons vu est cnvoyee a 50% des cliniques 
tous les deux ans. Sortie de D Base et editee par un imprimeur, ce sont donc sur 
15 les deux marches des Specialites Pharmaceutiques et des Consommables 
Medicaux 150 enquetes traitees chaque annee. Une enquete de consommation 
reprend Fensemble des gammes negociees par le CLUB H. 
Sous forme de tableau (Voir annexe) chaque pharmacien d'etablissement saisi les 
consommations effectives de Fannec ecoulee. Le document regu est ensuite 
20 integralement saisi sous D Base pour extrapoler le total sur Fensemble des 
etablissements. La charge de travail est evaluee a 18 journees de saisie. 
10 
3.2.2.2. L'APPEL D'OFFRES 
5 Le document d'appel d'offres comprend un courrier dans lequel sont presentees 
les modalites de la consultation, les produits et les volumes appeles en marche et 
la nomenclature des produits concernant le fournisseur intcrroge. 
La nomenclature presentee sous une forme specifique au CLUB H (Voir annexe), 
comprend les elcments suivants: 
10 
Consommation unitaire annuelle 
Code U.C.D. 
Libelle du produit 
Prix Unitaire propose aux etablissements 
15 Conditionnement propose 
Observation 
Date, signature, cachet commercial. 
Cette grille est remplie par Ie fournisseur qui la retourne dans les delais ou qui 
20 retourne son propre document de reponse. Dans ce dernier cas c'est souvent une 
reponse sous une forme normalisee ou en cours de normalisation. 
Le document regu du fournisseur est saisi sous DBASE afin de 1'exploiter en 
etablissant des grilles de comparaisons entre fournisseurs, entre les reponses de 
1'annee N/N-l ctc.. Ces documents seront utilises par les negociateurs pour les 
25 preparations d'entretiens.(Voir annexe). 
En fmal ces fichiers servent a 1'edition du catalogue regional de 
referencement.(V oir annexe). 
30 II est a noter que dans le jeu des negociations, ce document est appele a etre 
modifie, retravaille avant d'avoir atteint le niveau de prix acceptable et accepte. La 
saisie de ces reponses est evaluee sur 1'annee a XX heures de travail. 
3.2.2.3. LE CATALOGUE REGIONAL 
35 
Nous 1'avons dit, le catalogue regional est edite sur la base des saisies des offres 
des fournisseurs et des referencements decides par les coordinateurs economiques. 
L'edition du catalogue suit la meme logique en croisant les donnees des gammes 
referencees et des prix. 
40 « Ce catalogue est en realite la somme de 4 livrets Specialites, Consommables, 
Services generaux, Alimentation. Le total represente par etablissement environ 
300 pages distribuees en plusieurs exemplaires. 
Le catalogue regional est utilise tout au long de 1'annee par differentes personnes 
dans la clinique. 
45 Le catalogue regional est bien entendu different d'une region a 1'autre. II ne s'agit 
pas d'une simple subtilite de presentation. Son contenu est differcnt puisque d'une 
region a 1'autre les pharmaciens ont pu referencer des fournisseurs differents. 
11 
3.3. ETUDE DES FLUX DE DOCUMENTS 
Si nous cherchons a reproduire graphiquemcnt les flux documentaires nous 
pouvons tracer le schema suivant: 
10 Laboratoires 
Commandes-Livraisons 
Cliniques 
15 
Dossier d'appel d'offres 
Documents de referencement 
Releves de Chiffre d'Affaires 
Facture et reglement 
Enquetes de consommation 
Catalogues, 
CIubH 
20 Une premiere constatation s'impose. On remarque que les documents ne sont pas 
des documents statiques ou destines a vehiculer une information en sens unique, 
ce sont des documents navettes. 
• Le document d'appel d'offre part du Club H pour aller chez le fournisseur. II 
25 est travaille chez le fournisseur pour repartir ensuite au Club H. Dans certains 
cas il reprendra ce circuit encore une voire deux fois. 
• Le releve de Chiffre d'affaires part du Club H pour aller chez le fournisseur. II 
est travaille chez le fournisseur pour repartir ensuite au Club H. 
30 
• L' enquete de consommation part du Club H pour aller a la clinique. elle est 
travaillee a la clinique pour repartir ensuite au Club H. 
12 
Une deuxieme caracteristique commune a ces trois documents s'impose: Ce sont 
des documents chiffres qui suivent un meme traitement. 
5 La creation des documents au Club H fait appel: 
• Pour les enquetes de consommation a la nomenclature issue de DBASE. 
• Pour les Appels d'offres a la nomenclature issue de DBASE. 
10 
• Pour les releves de Chiffres d'Affaires au fichier fournisseur issu de DBASE. 
Si les donnees de base que contiennent ccs documents sont issues d'un meme 
15 cnvironnement, les traitements suivant n'en prcscntent pas moins de tres fortes 
similitudes: 
• L'enquete de consommation est remplie manuellement par les pharmaciens 
apres des recherches dans leur logiciel de gestion de stock de leur pharmacie. 
20 
• Le dossier d'appel d'offres traite par les laboratoires est issu d'une base de 
donnees produits ou de tableaux sous un tableur standard apres une extraction 
d'un systeme central. Cest ce tableau de simulation qui permet a un Directeur 
Commercial de preparer sa reponse pour la faire saisir sur les grilles de reponsc 
25 Club H. 
• Le chiffre d'affaires traite par les laboratoires est une extraction du fichier 
commandes de leur systeme de gestion. II est recopie a la main ou a la machine 
avec un temps de saisie non negligeable et source d'erreurs. 
30 
Nous 1'avons vu les sources de ces documents sont du meme type, le traitement de 
ces documents par le fournisseur ou la clinique est quasi identique, enfin 
regardons la destination de ces trois documents: 
35 • 1,'enquete de consommation regue au Club H est saisie dans D Base pour 
calculer la consommation annuelle cumulee des cliniques. 
• La reponse a 1'appel d'offres est saisie dans D Base pour 1'ensemble des 
fournisseurs interroges pour preparer les negociations et ensuite les catalogues. 
40 
• Les releves de Chiffres d'Affaires sont saisis dans D Base pour determiner le 
montant facturable, editer la facture et etablir des statistiques d'activite. 
Ces trois dernieres etapes sont sujettes a erreurs de saisies et a un temps important 
45 alors qu'elles doivent par essence etre effectuees rapidement et sans aucune erreur. 
13 
En resume, on constate les operations suivantes: 
0 Extraction de donnees du systeme informatique Club H 
5 0 Edition de ces donnees 
0 Expedition de cette edition chez le fournisseur ou la clinique 
0 Extraction des donnees du systeme informatique du fournisseur ou de la 
clinique 
0 Edition de ces donnces 
10 0 Recopie manuelle sur 1'edition du Club H avec temps et risques erreurs 
0 Envoi de cette edition au Club H 
0 Ressaisie des donnees avec temps et risques erreurs 
II apparatt clairement que la logique voudrait un transfert automatique des 
15 donnees d'un systeme vers 1'autre en gagnant en qualite et en temps. 
Pour le seul Chiffre d'affaires, on evalue a environ 66 jours par an le temps de 
saisie par le Club H. Les erreurs existent mais sont detectees et ne font que 
rallonger le temps de traitement evalue. 
20 Ces 66 jours sont obtenus de la fagon suivante: 
(400 releves) x (4 fois par an) x (20mn de saisie). 
A ce stade on peut en effet commencer a parler d'Echange de Donnees 
Informatisees. 
25 
La mise en place de procedures d'echanges informatises passe tout d'abord par la 
recherche de standards d'echange: Un langage commun 
30 3.4. ETUDES DES NORMALISATIONS EN COURS 
3.4.1. LECIP 
35 Le Comite Inter Pharmaceutique qui rcgroupe des representants des hdpitaux. des 
laboratoires, des distributeurs a propose depuis plusieurs annees une normalisation 
des documents de marche. Cette norme professionnelle permet a chacun de 
travailler sur des documents connus de tous. Une definition tres precise de cette 
norme pour des applications d'echanges informatises est donnee. 
40 La norme concerne les medicaments humains et veterinaires. 
Outre cette presentation normalisee le CIP, en lien avec le ministere de la sante 
attribue a chaque etablissement de sante en France un N° d'identification CIP. II 
attribue aussi a chaque medicament un code appele code U.C.D.. 
(Voir annexe, Consultations et Offres de Prix). 
14 
3.4.2. L 'APAMED 
L'APAMED est une association de laboratoires cherchant a etablir un niveau de 
langage commun voire des normes dans les descriptifs de produits a usage unique. 
Un exemple frappant est celui des laboratoires Urgo et Tricosteril cherchant a 
comparer et decrire la qualite de tel ou tel procede d'aeration ou de fixation sur 
10 peaux grasses. 
L'APAMED n'ayant pas la meme ampleur ni la meme vocation que le CIP n'est 
pas encore parvenu a etablir une norme de classement pour les consommables 
medicaux. 
15 
4. RECHERCHE D'UNE SOLUTION 
4. D'ECHANGE INFORMATISE 
5 4.1. OBJECTIFS VISES 
Apres avoir expose les enjeux d' une integration de transferts informatises a 
1'equipe dirigeante de 1'entreprise, nous avons choisi de limiter cette action aux 
10 traitements d'appels d'offres et au traitement du Chiffre d'affaires. Les enquetes 
de consommation etant adressees aux cliniques, le projet doit etre lie a une 
demarche plus globale dans 1'evolution des relations Cliniques-Club H. 
II a donc ete decide apres cette analyse de lancer ces deux projets de front: Le 
projet Appel d"Offres Specialites avec comme echeance le 26 Octobre 1995. Le 
15 projet Releves de Chiffres d'affaires pour le debut de 1'annee 1996. 
4.2. LES SOLUTIONS ENVISAGEES 
4.2.1. LES SOL UTIONS DE TELECOMMUNICA TION 
20 
La premiere solution envisagee a bien entendu ete de penser tclecommunications. 
La diversite de la cible visee, le nombre d'interlocuteurs. 1'heterogeneite des 
systemes installes rend quasiment impossible ce type de mise en place. Qui dit 
25 telecommunication dit dialogue et concertation entre les differentes entites. Etablir 
une liaison entre un fournisseur et un client ne peut etre envisage pour des 
relations aussi rares que celles que nous developpons puisque l'on rencontre cinq 
echanges de donnees en une annee.(4 CA et 1 AO). Le nombre de fournisseurs 
concernes est de 150 pour 1'appel d'offres specialites et 400 pour le traitement du 
30 chiffre d'affaires. 
4.2.2. LES SOLUTIONS DE TRANSFERTS PAR DISQUETTES 
35 
La deuxieme solution envisagee est celle qui sera retenue: Des echanges par 
disquettes. Ils presentent de nombreux avantages: 
Un faible cout de mise en oeuvre. 
40 Un support connu par tous en environnement bureautique. 
Une portabilite dans les differents environnements informatiques. 
Une gestion de la securite plus facile que par reseau. 
Une maitrise des dates d'envoi, de reception, plus transparente que d'eventuels 
dates d'envois de fichiers...recus ou non...? Notion importante dans le traitement 
45 d'appels d'offres. 
16 
La disquette offre en outre une demarche modulable. Un transfert de fichier va 
faire intervenir systematiquement 1'equipe informatique du Laboratoire. La 
disquette laisse 1'interesse maitre du jeu. II peut a son aise s'en servir comme un 
5 simple support de saisie ou lancer une demarchc plus poussee d'interfagage avec 
le systeme central. 
Cette derniere notion permet d'aborder un point important de la demarche suivie: 
Si 1' interet pour le Club H est evident de parvenir a 1'absence de saisie d'un appel 
10 d'offres ou d'un releve de chiffre d'affaires, la question est moins nette pour le 
laboratoire. II faut donc etudier 1'intcret que le laboratoire peut trouver dans la 
demarche. L'insertion d'une cle dans le fichier qui lui est remis doit lui permettre 
de creer des liens avec son systeme informatique propre. 
15 
4.2.3. ETUDE DE L 'A UDIENCE 
Dans le but de controler les hvpotheses que nous emcttions, nous avons lance une 
20 enquete aupres de 40 laboratoires. Cette enquete a ete menee aupres de nos 
interlocuteurs de marche sur appels telephoniques. 
Etes vous equipes d'un tableur ? 
Lequel, dans quel environnement, quelle version? 
25 Seriez-vous prets a repondre aux appels d'offres et aux releves de Chiffres 
d'Affaires par disquette? 
(Si non, pourquoi?) 
Quels avantages y voyez-vous? (Rapidite, facilite. proprete...)? 
Avez- vous une equipe informatique a votre disposition pour vous aider a 
30 automatiser les transferts? 
Sur 40. 
29 laboratoires sont interesses par le principe. 
Tous sont equipes d'un tableur, pour une tres forte majorite il s'agit de 1'une des 
deux dernieres versions d'Excel sous DOS. 4 sont equipes d'Excel sous MAC. Ils 
35 peuvent eventuellement se faire aider pour un interfagage mais sont deja interesses 
par la rapidite de saisie sous tableur plutot que de recopier a la machine a ecrire ou 
a la main. 
Les 11 autrcs se repartissent ainsi: 
40 
9 souhaitent travailler sous leurs propres documents et ne remplissent pas les 
ndtres. Ils seraient evcntuellement interesses par une possibilite de passerelle entre 
les deux systemes. 
2 ne sont pas interesses par un systeme quel qu'il soit et ne « sont pas genes de 
45 recopier a la main. »! 
17 
4.3. CHOIX ET REALIS ATIONS 
Cette premiere approche encourageante nous a permis de confirmer notre choix et 
5 de lancer les bases claires du principe mis en place: 
Des transferts par disquettes sous Excel, sous Mac ou PC en offrant des 
possibilites d^nterfa^age avec les systemes centraux. 
10 Cet interfagage est rendu possible par les normes du CIP. En ce qui concerne un 
interfacpage avec la base de donnee produits du Laboratoire dans le cadre d'une 
reponse a un appel d'offres, c'est le code U.C.D. qui offrira une cle commune aux 
deux systemes. 
En ce qui concerne les releves de chiffres d'affaires ce sont les codes CIP des 
15 etablissements qui permettront le rapprochement entre la base de donnees du 
Laboratoire et celle du Club H. 
4.3.1. CAHIER DES CHARGES 
20 
Le cahier des charges est reste relativement simple, il est reporte ci-apres: 
25 Automatisation de 1'appel d'offres specialites par disquettes. 
Creation d'un module de transfert des donnees (lot, volume de consommation et code U.C.D.) 
contenues dans l'application DBASEpar fournisseur vers EXCEL. 
Creation d'un module de transfert des donnees saisies par fournisseur vers Vapplication DBASE. 
30 avec une impression du fichier excel pour controle. 
La fonctionnalite actuelle d'edition d'un « appel d'offres/proposition deprix » doit etre conservee 
avec la norme CIP. 
Les manipulations doivent etre les suivantes: 
• Insertion d'une disquette formatee, lancement du traitement, transfert du fichier 
35 nomenclature. 
• Insertion d'une disquette remplie, lancement du traitement, transfert de Vensemble des prix. 
18 
4.3.2.3. QUESTIONS JURIDIQUES 
5 
Le probleme juridique de la validite de 1'Offre de prix ou de la declaration de 
Chiffre d'affaires a ete regle de la fa?on suivante: 
Le laboratoire devra imprimer le document Excel, le dater, le signer. La 
correspondancc entre le fichier sur disquettes et la feuille papier sera verifiee par 
10 un code de eontrole dans une cellule. II s'agira de la somme de tous les codes 
U.C.D. et de tous les montants unitaires hors taxe. Cela garantie d'une maniere 
certaine la similitude des deux documents. 
15 4.3.2.4. PREVISIONS 
Les premiers tests montrent que le temps de saisie d'une disquette d'Appel 
d'Offres et de restitution des informations cst d'environ 2 mn. Sur 150 
laboratoires on peut considerer que 80% suivront la demande et renverront une 
20 disquette. Ils representeront un temps de traitement de 2mn x (150 x 80%). Le 
temps de saisie reste existant pour les nouveaux produits. On peut imaginer un 
temps de traitement global de 10 mn par laboratoire soit un temps total de 120 x 
10 mn = 20 heures. Les 20% restant representeront toujours les 40 mn de saisie 
soit 30 x 40 mn = 20 heures. Ces 40 heures de saisie sont a mettre en face du 
25 temps passe habituellement: 150 x 40 mn = 100 heures. On peut donc esperer une 
diminution du temps de traitement de 1'ordre de 60% avec 60 heures par an 
economisees soit 7.5 jours. 
Le meme calcul pcrmet d'avancer que le temps actuel de saisic des 400 rcleves de 
30 CA, environ 15 mn en moyenne par feuille va se reduire a 2mn avec un tel 
traitement. Ce traitement a lieu 4 fois par an. Un meilleur taux de retour devrait se 
manifester compte tenu de la difference des interlocuteurs. 
L'economie de temps sur 1'annee devrait donc etre: 
35 13 mn x 4 x (400 x 90%) = 39 jours. 
Le cumul escompte cst donc de 39 + 7 = 46 jours. 
20 
4.4. SOLUTIONS D'AVENIR ET EVOLUTIONS 
Nous avons vu deux aspects de 1'evolution 
des transferts de donnees informatises. 
Appliques aux chiffres d'affaires et 
appliques au appels d'offres. D'autres sont 
a developper. Les relations avec les 
cliniques sont riches en echanges 
d'informations pouvant faire 1'objet de 
transferts informatises. Le dcgre de 
developpement informatique est inegal d'un 
etablissement a 1'autre. La mise en place de 
solutions generalisees ne sont pas encore 
d'actualite. En revanche des solutions 
d'avenir existent. La mise en place de 
catalogues sur CD ROM ou par acces a un 
serveur d'informations n'en est qu'un 
exemple. 
L'evolution de notre metier de traitement 
d'informations pour des etablissements de 
soins passera par des outils de traitements et 
de diffusions d'information adaptes a notre 
structure nationale et regionale. 
LA CHARTE 
CLUB H 
Le Club h a pour vocation de coordonner les actions economiques des Etablissements 
Hospitaliers Prives, quelles que soient leurs caracteristiques, dans le but doptimiser leur 
Gestion par le levier de la Synergie. 
Ce service est a la disposition de tous ceux qui, soucieux de developper la cohesion, la 
credibilite et 1'autorite de leur Club ... 
... Partagent une meme conviction, 
- Llnteret de chaque Etablissement doit etre compris dans le cadre d'une 
strategie de Groupe. 
- Une saine Politique economique suppose le souci des equilibres des Tiers 
partenaires. 
... Sont animes par une meme volonte, 
- Participer activement a la vie de leur Club Reglonal. 
- Adherer exclusivement a une seule Structure economique Professionnelle. 
- Conserver une stricte confidentialite a tout document transmis. 
... S'engagent a un meme effort, 
- Promouvoir et faire respecter, au sein de leur Etablissement, les Options 
economiques prises en commun. 
- Diffuser toutes informations presentant un interet general. 
- Fournir les Donnees economiques qui leur sont demandees. 
(jjjSOWTICN CUNICLE LABCRAT0IRE SAM3F! UINTHRCP APPEL d'QFFR£S - ANNEE 1995 
r~ 1 1 
i 
CCNSCM4ATICN ANHJELLE | 
CCDE REFERENCE h 1 CSSERVATIOJS 
C . I . P .  1 MISE A JCLR | 
ALBOGAZ Afrpoule | j j 
900 339.4 ALPHACHYMOTRYPSINE CarpriiTE 
I 
900 340.2 PaiiTBde j 
900 374.4 «CTYCINE Flaccn 2 mg 1 | 
900 373.8 Flaccn 10 mg | | 
914 325.0 Flaccn 20 mg j 
| i 
ASCOFER CcnpritiE 
I I 
i j 
912 881.3 mam Flaccn 1 sr I 
j 
j j 
900 923.8 BALSOflMINE MENTKLEE Soluticn 1 % i i 
900 924.4 Soluticn 4 % j 1 
900 925.0 BALSOFLMiNE SIMPLE Solirticn 
l 
BiCARNESiNE Spray 
! 
916 327.0 BLPiVACAINE ATpcule 0.25% 20 mi j 
916 324.1 /Vrpoule 0.5K1 20 mt ! 
BUPIVACAiNE. Aipcule 0,25'; 10 mi 
ftipcxite 0,5u: 10 mi • 
914 44S.5 OWTCR Canx i (112 
912 972.9 CEPAZINE Carcrime 125 mg . 
912 973.5 Carcrirrc 250 mg 
914 906.3 CISPLATiNE flaccn 10 rrig 
914 909.2 Flaccn 25 m; . 
914 911.7 Flaccn 50 mg • 
914 9C8.6 Soluticn Pret &Tpioi 10 mg : 
914 910.0 Soiuticn Pret Enploi 25 rrq ; 
914 912.3 Soluticn Pret Brploi 50 rrg : 
910 575.2 j C3JBI01AX ATDCule 150 mg , 
902 203.2 
| 
CcnprinE 200 m : 
I L o .  910 575.2 | (XRDARCHE Arpajle 150 frg—-
902 203.2 | Caiprirre 200 mg —-• "yccvO 
902 211.5 CCRGARD Corpr i me 80 rrg i 
912 493.3 | CCROTRCPE Aipoule 10 m ; 
| 
500 
! J 2u | DEPAXINE Oircno Cp —-
902 498.2 | Carprirre 200 JZ-kO -
902 501.3 j Ccrrprime 500 rrg-*L-
915 394.6 | Flacai «5 mL -—• 6lc> .  
902 499.9 j Sircp i 
902 500.7 j Solute buvcble i 
i 
912 605.6 | DEPAKINE CHRCNO 500 Ccrrprime secable 500 mg | i i Si rcp 
Solute tu/ccie 
902 503.6 | DEPWIDE Carorime 
! 
910 945.4 | DBWCIDE Flaccn 1 L 1 : , 
910 946.0 | Flaccn 2 L i I ! 
902 524.3 | Ftaccn 250 ml | ! 1 
910 947.7 | 
I 
Flacan 500 ml | 
! 
! 1 
1 1 ! 1 
149 -
! 
t 
CUB H BIEFE MEDITAL APPEL D'OFFRES 1995 
PRCPOSITIQj DE PRIX 
ICONSCNMATION 
! LNITAIRE 
! ANNUELLE 
CXDE 
U.C.D. LIBELLE DU PRCDUIT 
PRIX UNITAIRE 
HT PRCPOSE AUX 
ETABLISSEMENTS 
CCM)I-
-TICNNEhENT 
PRCPQSE 
CBSERVATICNS 
! 16 533 915 575.0 IRRIGATICN : POCHES CHLORURE DE SCDILM 1 L 
! 17 532 915 673.2 CHLORURE DE SCDILM 2 L 
! 104 905 915 674.9 CHLCRURE DE SCDIUM 3 L 
! 14 573 CHLORURE DE SCDIUM 4.50 L ! 
I 5 619 915 675.5 CHLORURE DE SGDILM 5 L l 
! 2 088 915 679.0 EMJ STERILE 1 L 
6 949 915 564.9 EAU STERILE 3 L 
EAU STERILE 5 L 
906 609.3 GLYCOCOLLE 1 L 
1 330 915 346.1 GLYCQCOLLE 2 L 
39 552 915 347.8 GLYCOCOLLE 3 L I 
2 440 GLYCOCOLLE 4.50 L 
676 915 348.4 GLYCCCOLLE 5 L 
20 769 IRRIGATICN : TLBULURES EN "Y" 
39 173 SINPLE 
24 915 680.9 SQLUTES WS POCHES PVC EAU pour prepa. irij. 250 mt ! 
100 915 682.1 EAU pour prepa. inj. 500 fflL 
910 915 679.0 EAU pour prepa. inj. 1000 ml 
33 686 GLUCOSE 5% 50 ml 
54 688 915 653.1 GLUCOSE 5% 100 ml i 
29 505 GLUCOSE 5% 125 ml 
47 135 915 655.4 GLUCOSE 5% 250 mt 
74 962 915 656.0 GLUCOSE 5% 500 ml $ 
49 015 915 654.8 GLUCOSE 5% 1000 ml i 
915 645.9 GLUCOSE 10% 100 ml I 
GLUCOSE 10% 125 mt 1 ! 
264 915 647.1 GLUCOSE 10% 250 mt ! ! 
7 337 915 648.8 GLUCOSE 10% 500 mt i 
21 604 915 646.5 GLUCOSE 10% 1000 ml i 
GLUCOSE 15% 500 ml i 
205 GLUCOSE 15% 1000 mt 
GLUCOSE 20% 250 mt 
GLUCOSE 20% 500 mt 
GLUCOSE 20% 1000 mt 
915 651.9 GLUCOSE 30% 250 mt 
426 ! 915 652.5 GLUCOSE 30% 500 mt 
i 915 650.2 GLUCOSE 30% 1000 mt 
i GLUCOSE 50% 500 mt 
GLUCOSE 50% 1000 mt 
25 RANITOL 25% 500 mt 
40 915 359.8 MANNITOL 10% 250 mt 
284 915 354.4 MANNITOL 10% 500 mt 
112 915 685.0 MANNITOL 20% 500 ml i 
10 169 NACL 0,5% 50 mt 
6 591 915 574.4 NACL 0,9% 100 ml 
6 220 NACL 0,9% 125 rnt 
9 719 915 576.7 NACL 0,9% 250 mt 
10 943 915 577.3 NACL 0,9% 500 ml 
13 738 915 575.0 NACL 0,9% 1000 ml 
25 862 PQLYICNIQUE gluc. 5% 500 mt 
103 882 POLYIGNIQLE gluc 5% 1000 mt 1 
1 034 POLYICNIQUE gluc.10% 500 mt i 
31 888 PaYICNIOJE gluc .10% 1000 mt 
5 380 RINGER 500 mt 
RINCZR 1000 mt 
26 684 RINGER lactate 500 mt 
15 330 RINGER lactate 1000 mt 
RINGER lact.gluc 5% 1000 ml i 
RINGER lact.gluc.10% 1000 ml 
! Date, Sigiature : ! Cachet Ccmrercial 
CUJB H FOJRMSSaJR : B. BJVJUN hEDICAL APPEL D'OFFRE AWEE 19% 
PRCPOSITICN DE PRIX 
OJANTITE PERFUSEURS REFERBJCE NCM CCMCRCIAL CCM3. ! PRIX UNITAIRE HT CBSERVATICNS 
1197983 
wms 
71K53 
193710 
193710 
195710 
525223 
525223 
180050 
73560 
73560 
106490 
106450 
78930 
77630 
68150 
9480 
1300 
1300 
126900 
126900 
45300 
81600 
81600 
93170 
93170 
POJR POCHE ET FLACOJ 
Avec Site d'Injection 
Avec robiret 3 voies 
Sans rcbinet 3 voies ! 
Sans Site d'Injecticn 
Avec rcbinet 3 voies 
1 
Sans rctoinet 3 voies 
1 
PCUR P0CHE UNIQJEMENT 
Avec Site d1 Injecticri 
Avec rcbinet 3 voies 
Sars rcbinet 3 voies 
1 
Sans Site d'Injecticri 
Avec rcbinet 3 voies 
PCUR FLACCN UNIOLEMENT 
Avec Site d'Injecticn 
Avec rcbinet 3 voies 
Sans rcbinet 3 voies 
1 
PERFUS8JR PRISE D'AIR SEPAREE 
Avec FiItre 
6S329X 
53611Y 
66612E 
11021E 
53607U 
10220J 
£6611D 
66324S 
i 
! 54Q42S 
69016T 
54043T 
62873R 
56366 T 
53610X 
63524Y 
536122 
536G8V 
53609U 
EUROSCUPLIX 3V P 
SCUPLIX 3V 
SOUPLIX 3V P 
SOUPLIX LOCK 
SCLPLIX 
S0UPLIX R LUER 
SOUPLIX P 
EUROSOUPLIX P 
SCUPLIX SR3V 
EUROSCUPLIX 2V 
SCUPLIX SR 
SCUPLIX SR2V 
PERFUPOCHE 3V 
PERFUPOCHE 
PERFUFCCHE SR2V 
UNIFUSELR 3V 
UJIFUSEUR 
INTRAFUS8JR VW 
50 
50 
50 
100 
100 
100 
100 
100 
50 
100 
100 
! 100 
50 
100 
100 
50 
100 
100 
/ Perfuseur 
/ Perfuseur 
/ Perfuseur 
/ Perfuseur 
/ Perfuseur 
/ Perfuseur • 
/ Perfuseur 
/ Perfuseur 
/ Persuseur 
/ Persuseur 
/ Perfuseur 
/ Perfuseur 
/ Perfuseur 
/ Perfuseur 
/ Perfuseur 
/ Perfuseur 
/ Perfusajr 
/ Perfuseur 
/ PerfLseur ! 
/ Perfuseur 
CACHET CCWERCIAL DATE & SIGNATURE 
CONDITIONS COMMERCIALES 1995 
CLUB H NORMANDIE 
RAISON SOCIALE PHARMAFARM 
SIEGE COMMERCIAL ADRESSE : 
Tel. : 
Fax : 
Tlx : 
RESPONSABLE DU MARCHE : 
Tel. : 
CONDITIONS COMMERCIALES 
Direction Commerciale Hopitaux 
15, Avenue de Breteuil 
75007 PARIS 
16.1/45.55.80,24 
1 6 . 1 / 4 4 . 1 8 . 9 4 . 3 4  
Mr SANGLIER / SIREP 
Responsable des Marches 
1 6 . 1 / 4 6 . 5 6 . 9 5 . 2 0  
FRANCO & MINIMUN DE COMMANDE : 
DELAI DE LIVRAISON : 
DELAI DE VALIDITE DES PRIX : 
500 F HT 
3 jours a reception de Facture 
31 Decembre 1995 
ADRESSE(S) DE COMMANDE 
DEPT. DISTRIBUTEUR ADRESSE 
Toua SIREP 1  & 3, rue Rene Barthelemy 
92120 MONTROUGE 
T e l : 1 6 . 1 / 4 6 . 5 6 . 9 5 . 2 0  Fax: 1 6 . 1 / 4 6 . 5  6 . 5  7 . 6 1  
Delai de paiement : 45 jours. 
Paiement : 15 jours date de facture 
Paiement : 30 jours date de facture 
-> Escompte 
-> Escompte 
1 , 5 %  
1 % 
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APPEL D-0FFRES 1995 
C00E 
U.C.D. LIBELLE DU PR00UIT 
PRIX 
UNITAIRE 
H.T. T.T.C. 
"T" 
UNITE DE 
FACTURATI0N 
H.T. T.I.C. 
903 177.5 
913 878.6 
910 525.5 
910 524.9 
903 516.4 
910 606.5 
909 878.5 
909 881.6 
909 884.5 
EPURAM 
ERYCOCCI 
FLAVAN 
SPIR0N0NE MICR0 FINE 
ViNCA 20 
VINCA 30 
VINCAFOR RETARD 
Conprime 
Sachet 
Sachet 
Sachet 
Ccxrprime 
Comprime 
Conprime 
G6tule 
G6lule 
250 mg 
500 mg 
1000 mg 
20 
75 
mg 
30 mg 
0.35 
0.7450 
1.2290 
2.0810 
0.3322 
1.3840 
0.4020 
0.64 
0.5740 
0.35 
0.7606 
1.2548 
2.1247 
0.3392 
1.4131 
0.4104 
0.65 
0.5861 
14.00 
8.94 
14.75 
16.65 
16.61 
27.68 
18.09 
38.40 
17.22 
14.00 
9.13 
15.06 
17.00 
16.96 
28.26 
18.47 
39.00 
17.58 
PRESENTATION DE LA NORMAUSATION CIP 
DANS L'APPEL D'OFFRE SPECIALITES PHARMACEUTIQUES 
OBJECTIFS 
Pour suivre 1'evolution de son secteur d'activite en terme de normalisation, le Club h a choisi de 
modifier ses Documents de Marche les presentant selon la normalisation preconisee par le CLUB 
INTER PHARMACEUTIQUE (Cf. EDI, Consultafions et Offres de Prix). 
Les principaux objectifs sont les suivants: 
> Faciliter le travail de chacun, tant pour la saisie que le traitement des offres transmises. 
> Eliminer au maximum les risques d'erreurs de saisies, grace a un transfert de donnees sur 
disquette. 
> Accelerer le temps de traitement des reponses fournisseurs, par une suppression du temps de 
saisie. 
MOYENS 
• Modification de 1'outil informatique du Club h 
Le logiciel de traitement des Appels d'Offres est adapte, dans le but de recevoir les donnees 
chiffrees, par transfert de fichiers Microsoft Excel directement dans D.BASE. 
• Preparation du support 
Le Club h edite une disquette par Laboratoire, contenant I'Appel d'Offre pour ses specialites. 
Le Club h envoie cette disquette au Laboratoire avec une notice explicative. 
En cas de refus du laboratoire de repondre sur disquette, le Club h lui fait parvenir l'Appel 
d'Offre sur papier. 
Cette edition est prevue par defaut pour 1'ensemble des Laboratoires afin de permettre une 
reponse rapide a toute demande. 
Neanmoins, pour inciter les laboratoires a un traitement Excel, elle ne sera envoyee que sur 
demande. Cette edition est elle aussi aux normes de presentation du CIP. 
Le fichier sur disquette est enregistre sous differents formats. 
Le laboratoire peut ainsi choisir le type de fichier qui correspond a son environnement de travail 
sous Windows. 
Dans le cas d'un Laboratoire qui travaille en environnement Macintosh, il recevra a sa 
demande une disquette au format Excel Mac. 
] Q M M A I R E  
I reambule : 2 et 3 
Fage consultation 4 a 7 
4 exemples pour IHustrations 8 a 11 
Reponse aux consultations 12 et! 3 
Rge offre de prix 14 
Tableau offre de prix 15 
Resentation du tableau 
de 1'offre de prix 16 a 23 
5 tructure des donnees informatiques 
pour le tableau de 1'offre de prix 24 et 25 
donclusion 26 
Composition de la Commission 
Hospitallers-Fabricants 27 
La brochure qui vous est aujourd"hui 
presentee, a pour objectif de faciliter les echariges 
entre les Pharmaciens des Etablissements de 
sante et leurs Fournisseurs, a 1'occasion des 
consultations par la normalisation de certains 
documents. 
Deux rubriques vous sont presentees : 
- La consultation des Etablissements 
de sante. 
- L'offre de prix des Fournisseurs. 
Cette brochure a une histoire qu'il est 
indispensable de connaitre pour comprendre le 
fondement de la demarche entreprise et la 
volonte des participants de la mettre en ceuvre. 
Le C.I.P (Club Inter-Pharmaceutique) est une 
association interprofessionnelle du secteur 
pharmaceutique, regie juridiquement par la loi de 
1901, a laquelle adherent des professionnels 
de la sante : 
- Les Pharmaciens Hospitaliers representes par 
leurs syndicats. 
- Les Pharmaciens d'Officine representes par 
leurs syndicats. 
- Les Grossistes Repartiteurs. 
- Les Fabricants. 
Les membres du C.I.P animent un certain 
nombre de Commissions permanentes qui sont 
le moteur du Club. Ce sont elles en effet, qui lui 
permettent de concretiser son action sur le 
terrain. 
La tache de ces Commissions consiste a 
examiner dans le detail les problemes pratiques 
auxquels les professionnels sont confrontes. 
Une fois 1'analyse effectuee, grace a la mise 
en commun de 1'experience des differents 
partenaires, leur rdle est alors d'imaginer des 
solutions nouvelles. 
Parml ces Commissions, la Commission 
Hospitaliers-Fabricants est composee d'une 
dizaine de Laboratoires, d'un representant de 
chaque syndicat de Pharmaciens Hospitaliers, 
d'un representant de chaque association 
regionale etyou professionnelle des Pharmaciens 
Hospitaliers ainsi que d'un Pharmacien 
representant les grosses structures hospitalieres. 
La composition de ce groupe, dont vous 
trouverez le detail en page 27, illustre le cadre 
privilegie de travail qui a permis des echanges 
complets et fructueux. 
Des le depart, un constat unanime a motive la 
participation de chacun : "quel gachis de ternps 
et de papier au moment des negociations et 
passations de marche !" 
Une solution : la normalisation des documents. 
Cette normalisation va d'ores et deja alleger la 
charge administrative pesant sur chacun d'entre 
nous et ainsi va permettre a chacun de consacrer 
plus de temps a 1'essentiel de son metier. 
Cette normalisation, porteuse en soi 
d'indeniables progres, se devait de prevoir 
1'avenir, et donc de s'inscrlre des maintenant dans 
une demarche plus vaste : 1'Echange de donnees 
informatise (EDI). 
Et maintenant, bonne lecture en ayant en tete 
les 2 mots-clefs : 
"Mormalisation" 
"Echange de donnees informatise" 
Apres avoir pris connaissance de ce document, 
faites de ce projet une reaiite en adoptant 
des maintenant les documents normalises 
proposes ici. 
Si vous rencontrez des difficultes, n'hesitez pas a 
contacter le C.I.P, votre syndicat ou votre association. 
3 
M AGE 
CONSULTATIOIM 
Ce document conceme aussi bien : 
- Les Etablissements de sante publics, 
- Les Etablissements de sante prives, 
II permet d'une maniere synthetique, pour 1'ensemble des 
Etablissements de sante de presenter aux Fournisseurs les 
elements essentiels d'une consultation, quelle que soit la 
procedure (Appel d'offres - Marche negocie - Demande de 
prixj. 
Cette page est destinee a completer les courriers formels 
et a faciliter l'exploitation du dossier de la demande de 
prix tant par le Pharmacien Hospitalier que par le 
Fournisseur. 
Dans certains cas, efle peut meme remplacer les courriers 
habituels, leur normalisation apportant une facillte pour 
les deux partles. 
Selon la nature de la procedure, tout ou partie des 
rubriques seront renseignees. 
4 
Quels sont les benefices 
attendus de 1'utilisation 
de ce document ? 
1. Pour le Pharmacien 
d Etablissement ; 
Ce document constitue une "check4lst" permettant de 
verifier qu'il n'y a eu aucun oubli et facilltant le suivi des 
consultations. 
2. Pour le Fourriisseur : 
Ce document permet d'alier a 1'essentiel en reperant 
facilement les points clefs, en particulier dans les periodes 
ou les consultations sont nombreuses. 
3. Pour le Pharmacien 
d Etablissement : 
Le Fournisseur sera en mesure de respecter pius 
facilement les delais impartis, permettant ainsi au 
Pharmacien de voir son planning respecte. 
Le Fournisseur, sensible a 1'effort fourni par le Pharmaden, 
adoptera d'autant plus facllement la meme demarche de 
rationalisation pour son offre. 
Une demarche ou Pharmacien d'Etablissement 
et Fournisseur sont tous les deux gagnants. 
5 
Presentation de la consultation 
Format retenu : feume 21  x 29, 7  cm. 
Composition ; le document contient trois parties : 
ENTETE : II est destine a 1'identiflcation de 1'Etabllssement de sante, 
ou du Groupement et de son Pharmacien responsable. , ^  '. Etablissement de sante ou Groupement 
Emetteur: coordonnees completes de 1'Etablissement ou Groupement, en cas de consultation colleaive ^flj feN. 
Code CiP de 1'Etablissement: pour le connaitre, consulter le C.I.P. yr" 
En cas de Groupement, laisser cette zone vierge. : Pharmacien Responsabie :-
Consultation 
N° C . I . R  :  
Indiquer le nom du Pharmacien responsable ou de la personne responsable a contacter pour les renseigne- -^cf 
ments complementaires eventuels. En cas de consultation collective, indiquer le nom du coordonnateur et/ou ' 
Laboratoire : -
de la personne responsable du suivi. v! 
^ ' I 
Indiquer les references internes du courrier ou du dossier. • ^ 
Destinataire : coordonnees completes du fournisseur consulte, si necessaire. 41 
Indiquer le nom de la personne destinataire, si elle est identifiee. S* 
ELEMENTS D INFORMATION SUR LA CONSULTATION : Date et heure "mite de reponse 
cette partie est destinee a mettre en evidence les elements essentiels de la consultation. j®- Objet de la consultation : 
•? ^  
Date/heure limite de reponse : indiquer selon les cas les elements necessaires. 
Objet de la consultation : indiquer le type de produits (medicaments, materiels, protheses...) et eventuellement |P|P^ 
la classe therapeucique des produits concernes. 
/ Kx. Duree totale : 
Application des articles du code des marches publics jC.M.P.) : pour les Etablissements publics, indiquer, s'il y a 
lieu, le ou les articles du C.M.P , precisant la procedure et la forme de consultatlon choisie. • ' Periode ' 
Z |]^ Specimens (s'ily a lieu) : 
Periode : indiquer le debut et la fin de la periode concernee. 
En cas declause de renouvellement. indiquer la periode minimum et faire suivre la mention "reconductible". fcv. Modalites d'expedition de la reponse : 
Spedmens : s'il y a lieu, indiquer, date, heure et adresse. <51 
Application des articles du CMP : 
Duree totale : indiquer le nombre de mois concernes par cette demande. ^ 
& 
Liste des lots: 
Modalites d'expedition de la reponse : porter les references correspondantes, permettant une lecture detaillee 
(document. page...) ^>»1 f 
, , Liste des membres du Groupement -
Liste des lots : porter les references correspondantes, permettant une lecture detaillee (document, page...). -•? 
Liste des membres du groupement: porter les references correspondantes, permettant une lecture detaillee yU Soecifications Reoime des nrix ' — 
(document, page...) : ind.quer a.ors egaiement leur code CIP. particuiieres ' Condkionnement 
Le C.I.P. peut fournir aux adherents le code CIP de chaque membre du groupement. .5? H ° " L " 
Livraison : 
Specifications particuiieres : indiquer les references des chapitres traitant de ces clauses ou, dans la negative, 
les elements a retenir dans le cadre de la proposition de prix future. 
Paiement:. 
PIED DE PAGE : cette partie est destinee a 1'authentification de la demande. Nom du Pharmac'en responsable : 
Signature du demandeur : figure a ce niveau le nom du Pharmacien signataire et les references d'inscription a 
I Ordre, le cact 
l'offre de prix. 
l , l  het de 1'Etablissement et la date d'envoi de la demande. Cest a cette personne que sera adressee ^t{5| 5^ W- Date : Signature 
nffr/a rl#» nriY Wr 
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Consultation Exemple n 1. Marche negocie 
EXEMPLES PCUR ILLUSTIIATION 
Consultation Exemple n° 2. Appel d'Offres 
Etablissement de sante ou Groupement: C.H. XXX 
-t N° C.I.R : 
•* Pharmacien Responsable : 
!• 
• 
• 
• 
• 
References : 
Laboratoire : 
Interlocuteur: 
Date et heure limite de reponse : 
Objet de la consultation : 
Appiication des articles du C.M.R : 
Duree totale : 
Periode : 
Specimens (s'il y a lieu) : 
Modalites d'expedition de la reponse : 
Liste des lots : 
Liste des membres du Groupement: 
Specifications 
particulieres: 
Regime des prix : 
Conditionnement: 
Livraison : 
Paiement: 
YYY 
Monsieur YYY 
8 decembre 1992 
Fourniture d Heparines 
104 |*|, marche de clientele 273 |**| 
2 ans 
01 -01 -93 au 31 -12-93 reconductible 
page 2 
page 5 
page 2 
page 3 
Nom du Pharmacien Responsable : 
Date : 15-12-92 
Madame XXX 
Signature : 
• 
• 
!• 
• 
• 
• 
• 
• 
• 
• 
• 
Etablissement de sante ou Groupement: 
N°  C . I . R  :  
C.H. XXX 
Pharmacien Responsable :-
References : 
Laboratoire : 
Interlocuteur: 
Date et heure limite de reponse : 
Objet de la consultation : 
Application des articles du C.M.R : 
Duree totale : 
Periode : 
Specimens (s'il y a lieu) : 
Modalites d'expedition de la reponse : 
Liste des lots : 
Liste des membres du Groupement: 
Specifications Regime des prix : 
particulieres : Conditlonnement: 
Livraison : 
Paiement: 
Nom du Pharmacien Responsable : 
Date : 15-12-92 
YYY 
Monsieur YYY 
31 janvier 1993 a 17 heures 
Fourniture d'Heparines 
295, marche a commande 273 (* 
1 an 
01-03-93 au 28-02-94 
30janvier 1993 a 12 heures 
Service Pharmacie 
page 2 du RPC (art IV) 
1" page du cahier des lots 
page 2 du CCAP (art. VI) 
page 2 du CCTP (art. III) 
page 2 du CCAP (art. VII) 
Madame XXX 
Signature : 
Consultation Exemple n° 3, Consultation collective 
• Etablissement de sante ou Groupement: Groupement XXX 
.1 N°C.I.R : • 
K6> 
• 
Pharmacien Responsable: 
References : 
Laboratoire : 
Interlocuteur: 
Date et heure limite de reponse : 
Objet de la consultation : 
Monsieur XXX Coordonnateur 
Application des articles du C.M.R : 
Duree totale : 
• Periode : 
• Specimens (s'il y a lieu) : 
• Modalites d'expedition de la reponse : 
Liste des lots : 
• Liste des membres du Groupement: 
Speciflcations Regime des prix : 
^ particulieres : Conditionnement: 
Livralson : 
Paiement: 
YYY 
Madame YYY 
31 janvier 1993 a 1 7 heures 
Fourniture d'Heparines 
371 - 372 - 377 
marche a commande 273 (*) 
1 an 
01-03-93 au 28-02-94 
31 janvier 1993 a 1 7 heures 
Pharmacie CH X 
page 2 du RPC (art. IV) 
1" page du cahier des lots 
Feuille annexe du RPC 
page 2 du CCAP (art. VI) 
page 3 du CCTP (art. III) 
page 1 du CCAP (art. VII) 
page 2 du CCAP (art. VII) 
• Nom du Pharmacien Responsable 
Date : 15-12-92 
} Une nouveiie appeiiation (marche a bons de commandei est e* 
pour rempiacer les marches ae cnenteie ei les rr 
MonsieurXXX 
Signature : 
m 
Consultation Exemple n° 4 Contrat prive 
• 
• 
• 
!• 
• 
• 
• 
• 
!• 
Etablissement de sante ou Groupement: Cllnlque XXX 
N° C.I.R : —— 
Pharmacien Responsable :-
References : 
Laboratoire : 
Interlocuteur: 
Date et heure limite de reponse : 
Objet de la consultation : 
Application des articles du C.M.R : 
Duree totale : 
Periode : 
Specimens (s'il y a lieu) : 
Modalites d'expedition de la reponse : 
Liste des lots : 
Liste des membres du Groupement: 
Specifications Regime des prix : 
particulieres : Conditionnement: 
Livraison : 
Paiement: 
YYY 
Monsieur YYY 
8 decembre 1992 
Fourniture d'Heparines 
1 an 
01-01-93 au 31-12-93 
ferme 
• Nom du Pharmacien Responsable : Madame XXX Date : 15-11-92 Signature : 
11 
IMormalisation du 
formulaire de reponse 
aux consultations 
1. Gains 
1,1- Normalisation prealable, indispensable a 
1'informatisation et a la teletransmission E.D.I. 
1.2 - Assurance de disposer d'un document normalise 
regroupant toutes les informations necessaires aux 
pharmaciens hospitaliers. 
1.3 - Amelioration de la fiabilite et de la rapidite pour le 
traitement des contrats par Tutilisation d'un langage et 
d'un vocabulaire convenu, commun. 
EFFICACITE >- RAPIDITE >• QUALITE 
2. Retombees 
2.1 - Plus grande securite que 1'appef a la concurrence 
s'effectue avec la meilleure transparence, 
2.2.- Composante logique de fensemble des documents 
normalises : 
« consultation 
. bon de commande 
. bordereau d'expedition 
• facture 
2.3. - Promouvoir 1'utilisation des codes UCD et du code 
CIP des Etablissements de sante Publics et Prives (U.C.D. 
= Unite Commune de Dispensation et/ou de Distribution) 
2.4. - Favoriser la disparition des formulaires specifiques 
de chaque Etablissement de sante, de chaque industriel. 
QUALITE >- ECONOMIE >- SECURITE 
4 y 
TRANSPARENCET 
EPONSE AUX 
CONSULTATiONS 
La reponse aux consultations 
comprend : 
1 Une page offre de prix 
2 Un tableau offre de prix 
1 - Page offre de prix 
Offre de Prix 
Emetteur: ' Labo YYY 
Tel£phone : T£lecopie : 
Destinatalre: C.H. XXX 
Telex : — 
Renseignements complementaires aupres de : 
Reterenee de la consuitation : 
Messieurs, ' 
Veuiliez trouver ci-joint notre offre relstive £ la consuftation cit*c en objet. ; 
Condltlons de ilvralson et de palement ; 
Minimum par comrnande : — i 
Mlnimum pour franco de port: ________ j 
Franco cfemballage — 
Ech<6ance de paiement: ——-
Bcompte pour paiement 3 jours 
Paiement: 
Domicillation bancaire : — ; 
Veuillez agr£er, Messieurs, 1'expression de nos salutations distinguees. 
i 
OuaIit£ du Slgnataire : — ' 
Date : —— 
Slgnature —— 
2 - Tabieau offre de prix 
LaDoratoires : C.i.R Pharma 2; N de dossier : 09999 - Code cllent: 7599999955 
Courbevole, ie 10 septembre 1992 0 Grouoement: de Paris-La-Defense 
Reference : votre consuitation ref. 93'040993 du 4 septembre 1992 
Clinlque Internationale de Paris 0 Code CiP de votre etaMssement: 999999 
Artlcle 
Deslgnatlon 
du produii 
factur. 
propoie 
a 1'U.C.D. 
Regfme 
de prlx 
© © © ® © @ © ® e © 
Cede 
U.C.0. 
Ouantfte 
totale du 
contrat 
par U.C.0. 
Valeur 
T.T.C. 
llgne 
ux 
de 
T.VA. 
U.C.D. 
par 
eondit. 
Q.M.L 
en 
U.C.D. 
Pria 
tarif 
H.T. a 
ru.c.D. 
Remiie 
coruentle 
% 
Observa-
tiom 
Detislon 
Oul/Non 
9000C01 sooo !2 762.55 2.10 90 >00 3 16.67 |ii 
90C0002 30 OCO 27 547.00 zm 60 600 zooo 55.50 121 
90CCXX33 3 000 168 465.00 2J0 30 30 7000G 21.43 131 
MONTWT T0T>1 TTC. 208 794.S0 
: Periode du !"janvier 1993 -
au 3 i decembre 1993 
{'zi Signature et cachet du fournisseur ,'i) Bon pour accord 
Signature et date 
13 
Ce document concerne tous les Industriels. 
/I permet de presenter au client, d'une maniere 
synthetique, les elements essentiels des conditions de 
livraison et de paiement relatives a 1'offre. 
Cette page est destinee a remplacer toute forme de 
courrier d'accompagnement et a faciliter 1'exploitation de 
1'offre de prix par le pharmacien hospitalier. 
Selon les cas, tout ou partie des rubriques seront 
completees. 
Offre de Prix 
Emetteur: Labo YYY Destinataire: C.H. XXX 
Teidphone : •' Telecopie : — Telex : 
Renseignements complementaires aupres de : -
R6ference de la consultation : — — 
WL OFFRE 
DE PRIX 
Messieurs, 
Veuillez trouver ci-joint notre offre relative S la consultation citee en objet. 
Condltlons de Ilwalson et de palement 
Minimum par commande : 
Mlnlmum pour franco de port: — 
Franco d'emballage :—— 
Ech6ance de paiement: — 
Escompte pour paiement a — jours 
Paiement: —— 
Domicillation bancaire : 
Veuillez agreer, Messieurs, 1'expression de nos salutations distinguees. 
Qualite du Signataire : 
Date : — __ 
Signature 
MBLEMU 
OFFRE DE PRIX Ce tableau a pour but de normaliser la presentStion et le 
contenu des informations indispensables constituant la 
reponse aux consultations. 
La generalisation de rutilisation de ce document facilite 
l'exploitation des consultatlons et des reponses aux 
consultations. 
II a ete etabli dans la perspective de la mise en place 
de 1'Echange de donnees informatise (E.D.Ij. 
Les elements contractuels vis-a-vis du Code de commerce 
ou du Code des marches publics sont renseignes par 
les colonnes 2, 3 et 4. 
Les elements indispensables a la transmission informatisee 
des donnees sont renseignes par les colonnes 1, 2, 3, 4, 
5, 6, 7, 8 et 14. 
Les colonnes complementaires apportent les 
renseignements necessaires a la realisation des achats. 
Uftoraiolm •' C.I.R Pharma 1 N Qe dossler : 09999 • Code cllcne : 7597999955 
CourDevolc. le 10 septemDrc !992 Groupgmfnt de Parl$-U-Defen$e 
• RgfgrgQ£.S : votre consultatlon ref. 93 040993 du 4 septemDre 1992 
Clinlque Intematlonale de P.irls 
® ® ® 
P.U. H.T. 
i Detigrution du prodult 
de 
factur. 
propoi# 
5 » m.c.a. 
- iccoi « =->; -xj 2SCO 
aw 
i .<«« 55 000 
® 
Rfglmt 
| | 
® 
Codt 
Qmnttt* 
® ® ® ® © 
Vsleur T*ux U.CD. O-MA. ^ 
T.T.C. d« p* 
Hgne T.VA coodft U.CJD. ' 
© e 
i- Bon pour accord 
Signaiure et date 
? 5 
p HRESENTATION 
DU TABLEAU DE 
L OFFRE DE PRIX 
I. FORMAT RETENU - Disposition en format italien sur feuilie 
21 x 29,7 cm. 
- Tableau a 14 colonnes complete d'un en-tete et d'un 
pied de page. 
1 
A - En-tete II est destine a 1'identification des partenaires et de la 
consultation. 
(i) Laboratoires ; C.I.R Pharma @ l\l° de dossier ; 09999 - Code client: 7599999955 
(3) Courbevoie, le 10 septembre 1992 @ Groupement: de Paris-La-Defense 
® Reference : votre consultation ref. 93/040993 du 4 septembre 1992 
® Clinique Internationale de Paris ® Code CIP de votre etablissement: 999999 
® Nom du Fournisseur: 
indiquer ici la raison sociale et ie code OP 
correspondant. 
NB : les coordonnees completes (adresse, telephone, ...; 
figurent sur la page de garde. 
® Numero de dossier/Code client: 
numero renseigne par le fournisseur lors du 
traitement de la consultation, 
II permet le rapprochement ulterieur de la reponse 
client. 
® Date d'envoi de 1'offre de prix. 
® Groupement: nom du Groupement si c"est le cas. 
® Reference : 
reference indiquee par le client sur la consultation ou, 
a defaut, date d'envoi de la demande. 
Exemple : votre consultation reference XXXXXX 
en date du JJ MM AAAA 
® Nom du client: 
nom de 1'Etablissement ou doit etre adressee 1'offre 
de prix. 
- Client pour les demandes faites par un Etablissement. 
- Coordonnateur dans le cas d'un groupement. 
® Code CIP : 
code CIP de 1'Etablissement client (figurant sur la 
consultation). 
16 
y\ UJ 2 
o 
u 
«d-
3 
5 -j m 
B. - Tableau 
d'offre de prix 
Donnees indispensables et 
© 
Lot 
ss-lot 
Article 
Designation 
du produit 
100/01 XY Comprimes 500 mg 
100/02 XZ Comprimes 250 mg 
100/03 ZZ Sol. buv. flacon 152 ml 
Tableau a 14 co/onnes. Les colonnes de gauche regroupent 
les donnees indispensables (col. 1) et/ou contractuelles 
(col. 2 a 4). Les 9 autres colonnes permettent de renseigner 
certaines rubriques complementaires. (Voir pages 20-21). 
/ou contractuelles 
® 
P.U. H.T. 
de 
factur. 
propose 
a I U.C.D. 
2 500 
0 900 
55 000 
® 
Regime 
de prix 
A-06 
F-12 
F-I2 
Colonne I : Lot sous-lot - article 
Sont reportees a ce niveau les informations sur les 
numeros de lot, sous-lot, article pouvant figurer sur la 
consultation. 
Colonne 2 : designation du produit 
Nom de specialite du produit avec precision de la forme et 
du dosage. S'il y a lieu, indication de la DCI. 
Colonne 3 : RU, H.T. de facturation 
propose a 1'U.C.D. 
Prix hors taxes a I' U.C.D. qui constituera le prix de 
facturation en cas d'acceptation de 1'offre. 
. Colonne 4 : regime de prix 
Cette colonne regroupe le regime de prix propose 
symbolise par une lettre et la duree de validite 
de foffre exprimee en mois : 
F = FERME Pour les definitions exaaes de ces 
A = AJUSTABLE termes, se reporter a la brochure 
R = REVISABLE n° 2007 Marches publics (recueil 
des textes relatifs au prix). 
Exemples : F 1 2 : prix fermes pendant 12 mois. 
A 06 : prix ajustables apres 6 mois. 
NB: la duree totale d'application de 1'offre figure en bas de 
la page. 
Donnees complementaires 
VI 
UJ 
2 
2 
0 -i o u 
D 
5 u 
ca 
5 
® 
Code 
U.C.D» 
9000001 
9000002 
9000003 
® 
Quantite 
totale du 
contrat 
par U.C.D, 
5 000 
30 000 
3 000 
MONTANT TOTAL T.T.C. 
© 
Valeur 
T.T.C. 
ligne 
12 762,50 
27 567,00 
168 465,00 
208 794,50 
Colonne 5 : code U.C.D. 
Pour les specialites, code 900.000 attribue a 1'Unite 
Commune de Dispensation et/'ou de Distribution. 
II permet une identification precise du produit, 
Colonne 6 : quantite totale du contrat par U.C.D. 
Quantite previsionnelle exprimee en U.C.D. figurant 
dans la consultation. 
Colonne 7 : valeur T.T.C. 
Pour chaque ligne produit, ce montant resulte de 
1'application du taux de T.VA. sur le montant H.T. 
(quantite previsionnelle PU. H.T.). 
En bas de colonne figure le montant total T.TC. pour les 
produits inscrits dans le tableau. 
Colonne 8 : taux de T.V.A. 
Regime de T.VA. attache au produit. 
Ajouter s'il y a lieu les taxes parafiscales. 
Colonne 9 : U.C.D. par conditionnement 
Nombre d'U.C.D. dans la presentation proposee. 
En cas d'acceptation de 1'offre, chaque commande du 
produit concerne devra etre un multiple de cette quantite. 
Colonne 10 : Q.M.L. en U.C.D. 
Quantite minimum livrable par commande. 
Les cofonnes 5, 6, 7, 8 et 14 sont indispensables pour permettre une transmission informatisee. 
Les autres colonnes apportent les renseignements necessaires a la realisation des achats. 
® ® ® 
Taux U.C.D. Q.M.L. 
de par en 
T.UA. condit. U.C.D. 
Prix . 
tarif em,s® observa- Detislon 
x consentie _ .... H.T. a tions Oui/Non 
1'U.C.D, 
2,10 90 900 3 000 16,67 (11 
2,10 60 600 2 000 55,00 (2) 
2,10 30 30 70 000 21,43 |3j 
• Colonne 11 : prix tarif H.T. a 1'U.C.D. 
Prix H.T. de 1'U.C.D. figurant au ta.rif du fournisseur a la 
date de la soumission. 
• Colonne 12 : remise consentie en % 
Les chiffres (a 2 decimales) resultent de lecart constate 
entre les colonnes 3 et 11. 
Cela est donne a titre indicatif, mais peut etre exploite, 
si ies clauses du contrat le prevoient, dans le cas d'une 
modification des prix tarifaires. 
• Colonne i 3 : observations 
Cette colonne permet de faire figurer, par un systeme de 
renvoi, les informations a caractere commercial non 
normalisees. 
Exemples : clauses de regroupement 
remises en unites gratuites 
remises e.n fin d'annee. 
• Colonne 14 : decision 
Le dient fait figurer, sous la forme O/N (oui,'non), 
sa decision concernant le locsous-lot/article. 
Le tabieau de 1'offre etant adresse en 2 exemplaires, 
l'un sera renvoye au fournisseur avant la date de 
debut du marche/contrat. 
1 ! 
C. - Pied de page 
UJ y s 
Ui 
D 
O UJ 
E 
Periode du V janvler 1993 
au 31 decembre 1 993 
(7) Periode de validite du marche-contrat 
Avec mention de la date de debut et de la date de fin 
du marche ou du contrat. 
@ Signature et cachet du fournisseur 
Figure a ce niveau le nom du responsable de 1'offre 
de prix, sa signature et le cachet commercial de la 
Societe. 
II est destine a formaliser 1'accord des parties. 
@ Signature et cachet du fournisseur @ Bon pour accord 
Signature et date 
@ Bon pour accord/Signature et date 
Le client notifiera sa reponse a 1'offre en apposant sa 
signature, son cachet et en datant le document. 
Ce document etant edite en 2 exemplaires, il retournera 
I exemplaire au foumisseur avant la date de debut du 
marche/contrat. 
23 
'TRUCTURE DES 
DONNEES INFORMATIOUES 
POUR LE TABLEAU 
En vue de l'exp!oitation future de ces donnees dans un cadre d'EDI, il est 
important, lorsqu'il s'agit d'integrer ce tableau dans un systeme 
informatique centralise, de le batir selon la structure informatique 
ci-dessous. Le moment venu, le passage a l'EDI se fera sans grande 
difficulte a ce niveau, les plages ayant ete correctement formatees. 
1 2 3 4 S 6 7 8 9 10 11 12 13 14 
Lot 
ss-lot 
Article 
Designa-
tion du 
produit 
P.U. H.T, 
de 
factur. 
propose 
a 1'U.C.D. 
Regime 
de prix 
Code 
U.C.D. 
Quantite 
totale du 
contrat 
par 
U.C.D. 
Valeur 
T.T.C. 
ligne 
Taux 
de 
T.V.A. 
U.C.D. 
par 
condit. 
Q.M.L. 
en 
U.C.D. 
Prix tarif 
H.T. a 
l'U.C.D. 
Remise 
consentie 
% 
Observa-
tions 
Decision 
Oui/Non 
6 30 11 
(7.3) 
3 7 11 16 
(12,3) 
5 
(2,2) 
5 6 11 
(7,3) 
5 
(2,2) 
1 1 
1. XXXAX 
2. PERLINPINPIN 
3. 0000 000,000_ 
4. F (ouAou R) 00. 
5. 9000007 
. atpha/numenque 
dlpha/numerique 
numerique 
6. 00000 000 000_ 
7, 000000 000 000,000_ 
alpha/numerique 
alpha/numerique 
numerique 
numerique 
8. 2,10 - 5,50 - I< 
(+ parafiscale). 
9, 00000 
10.000000 
,60 
11. 0000 000,000 
12. 00,00 
13. 1-9 
14. O/N 
. numerique 
. numerique 
. numerique 
. numerique 
. numerique 
. numerique 
alpha 
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Ce tableau normalise permet, comme nous favons vu 
page 12, cfameiiorer les conditions d'exploitation des 
offres par le pharmacien hospitalier. 
II permet aussi aux industriels d'informatiser l'etablissement 
des offres, en ayant 1'assurance de satisfaire 1'attente du 
client, puisque ce document a ete con^u avec la plus large 
participation des Pharmaciens Hospitaliers. 
Mais 1'exploitation de ce tableau 
ne s'arrete pas Ia 
Apres analyse et decision du pharmacien hospitalier, ce 
tableau peut devenir une piece contractuelle et apporter 
ainsi les benefices suivants : 
1. Pour 1'etablissernent de sante 
Suppression du travail de frappe lorsque les prix etaient 
repris sur un document interne, constitutif du contrat : 
il suffit de mettre ce tableau en annexe. 
2. Pour 1'industriel 
Par voie de consequence, allegement du travail de 
controle chez le fournisseur: il n'y a plus lieu de 
controler les prix unitaires puisque ceux-ci figurent sur 
un document etabli initialement chez lui ! 
"Quel gachis de temps et de papier..." disions-nous ? 
"Du temps supplementaire pour 1'essentiel : 
notre metier d'acteur 
de la sante ! 
pouvons-nous dire maintenant! 
c ompositlori 
de la comrnission 
HOSPITALIEHS-
FABRICANTS 
Pharmaciens - Hospitaliers 
SYIMDICATS 
SNPGH 
SNPHPU 
SYNPREPH 
Representee par: 
Mme Barla 
Mme Etienne - M. Maldonnado 
Mme Urblna-Bertrand 
M. Lebas 
ASSOCIATIONS REGIONALES et/OU PROFESSIONNELLES 
ACOPHRA M. Gassaud - M. Poncet 
ADPHSO M. Thlveaud 
APHAL M. Lejeal 
APHBFC M. Martin 
APHCA M. Gener 
APHIF Mme Fabreguettes 
APHNEP Mme Urblna-Bertrand 
APHO M. Lebouvler 
APHOSA Mlle Llebbe 
APHROC M. Lebas 
LAROPHA Mme Sportouch 
ORPHEM Mme Bertocchlo 
PHAST Mlle Liebbe - M. Gener 
GROSSES STRUCTURES HOSPITALIERES 
ASSISTANCE PUBUOUE PARIS Mme Renaux 
HOSPICES CIVILS DE LYON M. Locher - M. Plasse 
Fabricants 
BRISTOL MYERS SQUIBB 
DISTRIPHAR 
GLAXO 
GUERBET 
HOECHST 
LIPHA 
PARKE DAVIS 
RHONE POULENC RORER 
Pharmaservices 
ROCHE 
SANOFI 
SCHERING S.A. PHARMA 
SYNTHELABO FRANCE 
UPJOHN 
WELLCOME 
Mme Gerald 
M. Sanglier 
M. Esser 
Mrne Barbey-Favodon 
M. Conway 
M. Badreau - M. Truquet 
M. Pichon 
M. Derippe 
M. Zanolinl 
M. Girault 
M. Feron 
M. Flipo 
M. Rouquet-Beautheac 
M. Porcheron 
M. Gulllard 
RELEVE de CHIFFRE D'AFFAIRES Periode du 01/10/94 au 31/03/95 CLUB H 
SERVICES GENERAUX SOCIETE 
Page 1 
ETABLISSEMENTS ADHERENTS du CLUB H C.A. HORS TAXES 
AUBE (10) 
CLINIQUE DES URSULINES TROYES 
AUDE (11) 
CLINIQUE MONTREAL CARCASSONNE >. . 
CLINIQUE DU BASTION CARCASSONNE CEDEX >. . 
POLYCLINIQUE LE LANGUEDOC NARBONNE >. . 
CLINIQUE LES GENETS NARBONNE >. . 
L ' EAU-VIVE NARBONNE >. . 
CENTRE D ' HEMODIALYSE NARBONNE >. . 
CLINIQUE CHIR. DE QUILLAN QUILLAN >. . 
CALVADOS (14) 
CLINIQUE SAINT-JOSEPH CAEN >.. 
POLYCLINIQUE DU PARC CAEN >. . 
CLINIQUE SAINT-PIERRE CAEN >. . 
CLINIQUE SAINT-MARTIN CAEN >. . 
CLINIQUE DES BUISSONNETS LISIEUX >. . 
CLINIQUE SAINTE-THERESE LISIEUX — >. . 
POLYCLINIQUE DE LISIEUX LISIEUX >. . 
MAISON R. CROIX DE FER ST-GATIEN DES BOIS >. . 
MAISON RETR. LES CEDRES PONT-L' EVEQUE >. . 
THALATTA OUISTREHAM >. . 
CLINIQUE NOTRE-DAME VIRE >. . 
CLINIQUE SAINT-FRANCOIS DEAUVILLE >. . 
POLYCLINIQUE DE DEAUVILLE DEAUVILLE >. . 
RESID.RIVES DE LA TOUQUES SAINT-ARNOULT / DEAUVI >. . 
DOCUMENT a NOUS REEXPEDIER SVP AVANT le 15 AVRIL 1995 
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ETABLISSEMENTS ADHERENTS du CLUB H C.A. HORS TAXES 
POLYCLINIQUE DES LICES CASTRES 
TARN ET GARONNE (82) 
CLINIQUE CROIX ST-MICHEL MONTAUBAN 
YONNE (89) 
CLINIQUE PAUL PICQUET SENS 
HAUTS DE SEINE (92 ) 
CLINIQUE HARTMANN 
VAL D'OISE (95) 
. NEUILLY-SUR-SEINE 
CLINIQUE SAINTE-MARIE PONTOISE > .  .  
TOTAL H.T. - >  
I 
DOCUMENT a NOUS REEXPEDIER SVP AVANT le 15 AVRIL 1995 
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